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RESUMEN 
 
El incremento de la demanda mundial de productos orgánicos, ha favorecido la inserción 
del Perú como ofertante de jengibre orgánico. En el 2006,  el Perú inicia sus exportaciones 
de jengibre con certificación orgánica y crece vertiginosamente hasta el 2014. La 
disminución de la participación del mercado Chino, principal productor de jengibre a 
nivel mundial, favoreció al crecimiento de las exportaciones del Perú en los últimos años, 
llegando a crecer en 237% en el año 2014 respecto al año 2013. 
En el Perú, la región Junín es hasta la fecha la región productora por excelencia de 
jengibre. A la luz del crecimiento del sector del jengibre orgánico y su fácil adaptación al 
incremento de su demanda; el objetivo del presente trabajo es analizar el Sub-Sistema de 
Agronegocios del jengibre orgánico de la región Junín, a fin de identificar sus principa les 
fortalezas y restricciones. Para ello, se utilizó la metodología de las tres vías de Joskow.  
Los resultados indican que las fortalezas en las que se apalanca el crecimiento y la 
adaptación de este sub-sistema son: las leyes a favor de la producción orgánica, la cultura 
de manejar el cultivo sin productos sintéticos, el sabor y picor del jengibre peruano,  las 
condiciones ambientales, el fácil manejo en campo e industria, la capacidad de poder 
cosechar y exportar durante todo el año; y además, de la cercanía de la región Junín al 
Puerto del Callao. Los resultados también indican: un aumento significativo de  
agroexportadoras, productores, área en producción y certificadoras; y gracias al incentivo 
del precio por producto de calidad se generó un incremento en rendimiento y calidad del 
producto. Por último, los resultados más relevantes sobre las relaciones y comportamiento 
de los actores son: el rol coordinador de la agroexpotadora como motor de la 
competitividad del sistema y la agresiva competencia entre las agroexportadoras. 
Además, se observa: actitud oportunista de algunos productores al incumplir su acuerdo 
con la agroexportadora; oportunismo por parte de algunas agroexportadoras al ocultar y 
alterar información a las certificadoras sobre la quema, uso de bosques primarios y 
comercialización de producto sin certificación; a la vez se percibe una mala práctica de 
algunas certificadoras al contemplar estas acciones. Este último escenario, puede elevar 
los costos de transacción, afectado a futuro la competitividad del sector. A pesar de ello, 
en líneas generales hasta el momento el sector se ha visto favorecido a partir de 
comercializar el jengibre con certificación orgánica al mercado internacional. 
 
 
Palabras clave: jengibre orgánico, certificación orgánica, agro exportadora, productor.
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CAPITULO 1.  INTRODUCCIÓN 
 
1.1.  Planteamiento del problema: 
En la actualidad el requerimiento de productos con atributos específicos, tales como: 
seguridad, conveniencia, calidad, salud y nutrición, cuestiones éticas, calidad ambienta l, 
bienestar animal entre otros; repercute en el crecimiento de la demanda de productos 
agrícolas diferenciados y de alto valor (Lacaze, V. et al 2008). Para comunicar a los 
clientes la diferenciación de estos productos, el sistema de los agronegocios se apoya en 
algunos instrumentos como los sistemas de aseguramiento y certificación de la calidad, y 
el sistema de propiedad intelectual (Ordóñez, 2000). 
Dentro de la certificación de la calidad se encuentra la certificación orgánica. Y en el 
marco del incremento de la demanda de productos diferenciados, el mercado de los 
productos orgánicos es uno de los más dinámicos y diversos con gran crecimiento 
(PROCOMER, 2011).  
Según datos de la Federación Internacional de Movimientos de Agricultura Orgánica 
(IFOAM), en la onda orgánica han logrado participar 162 países, que certificaron más de 
37 millones de hectáreas. En ellas trabajan 1,8 millones de productores, que generan un 
negocio de unos US$62.800 millones anuales (OIA, 2013). En Italia hay más de 30,000 
agricultores certificados. En los países escandinavos como Suecia y Finlandia, y en Suiza, 
aproximadamente el 8% de la agricultura es orgánica (certificada). Por su lado Austria 
está a la cabeza con 10% de agricultura orgánica (Geier, 2015).  
En el Perú la producción orgánica certificada abarca a 44 mil productores en 198 mil 
hectáreas y 215 empresas exportadoras. Estas cifras, no consideran a los productores y 
hectáreas que siguen la filosofía orgánica de prácticas ancestrales. Dentro de los 
productos orgánicos que produce el Perú se encuentran el banano, café, quinua, castaña, 
cacao, jengibre, entre otros (GESTIÓN, 2014).  
En particular sobre el jengibre en el Perú; este tubérculo es introducido por los 
inmigrantes asiáticos por los años 49’. Su producción se inicia en la Región Junín y es 
manejado en gran porcentaje hasta la actualidad sin productos sintéticos. Hasta la fecha 
Junín es la principal región de producción de jengibre. 
En el año 2005 se inicia las exportaciones del jengibre a Chile, como un producto 
commodity. En el 2006, se empieza a exportar jengibre con certificación orgánica y su 
primer mercado es EEUU. A partir de entonces la demanda del jengibre peruano ha ido 
en aumento y ha logrado posicionarse a nivel mundial. Según los resultados de 
COMTRADE (Base de datos estadísticos de comercio), el Perú se posiciona, como 
exportador a nivel mundial de jengibre, en sexto lugar en valores de millones de dólares 
y en octavo lugar en toneladas exportadas. 
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Gráfico 1. Principales exportadores mundiales; Año 2012- 2014 (millones de dólares) 
 
Fuente: COMTRADE 
 
 
Gráfico 2. Principales exportadores mundiales Año 2012- 2014  (toneladas) 
 
Fuente: COMTRADE 
 
El Perú ha incrementado su exportación de jengibre en un 65% entre los años 2009 al 
2010, y en 237% entre los años 2013 al 2014 (SUNAT, 2015). El salto del 2013 al 2014 
del jengibre peruano se da a raíz de la caída de las exportaciones de China, además, se 
detectaron trazas de productos químicos por encima de los límites permitidos en sus 
diversas mercancías (South China Morning post, Thanhnien news, 2013). Cabe 
mencionar, que China comercializa sin certificación orgánica. 
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Gráfico 3. Crecimiento de las exportaciones del jengibre expresado en cantidades y 
valor FOB. 
 
Fuente:SUNAT 
Ante el crecimiento evidente de las exportaciones del jengibre peruano, el presente trabajo 
tiene como finalidad responder la siguiente pregunta: ¿Cuáles son las fortalezas y 
restricciones del Sub-Sistema de Agronegocios del jengibre orgánico en la región Junín, 
que acompañan al crecimiento de este sector agroalimentario? 
La relevancia de realizar el presente estudio del Sub-Sistema de Agronegocios del cultivo 
jengibre en la región Junín, es conocer las implicancias de como este Sub-Sistema se ha 
desarrollado a partir de la exportación  hacia el mercado internacional, a través de un 
producto especial, como es el jengibre orgánico. 
 
1.2.  Objetivo 
Analizar el Sub-Sistema de Agronegocios del jengibre orgánico de la región Junín, a fin 
de identificar sus principales fortalezas y restricciones. 
Objetivos específicos: 
a) Identificar los factores en los que se apalanca el crecimiento del Sub-Sistema de 
Agronegocios del jengibre orgánico de la región Junín. 
b) Describir el impacto de la certificación orgánica en el Sub-Sistema de 
Agronegocios del jengibre orgánico de la región Junín. 
c) Describir las relaciones transaccionales entre los actores del Sub-Sistema de 
Agronegocios del jengibre orgánico de la región Junín. 
 
1.3. Delimitación 
El estudio se realizó al Sub-Sistema de Agronegocios del jengibre orgánico de la región 
Junín en una delimitación temporal y espacial. La delimitación temporal es entre los años 
2006 al 2014.  Y el nivel espacial o geográfico está dado por las provincias de 
Chanchamayo y Satipo, Junín - Perú. 
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CAPITULO 2.  MARCO CONCEPTUAL Y METODOLOGÍA 
2.1 Marco conceptual 
2.1.1 Negocio de especialidad 
Los productos en los agronegocios se diferencian en especialidades o commodities. Los 
“specialities” o especialidades son diferenciados, es decir, tienen una identidad propia 
frente al cliente. Son de alto valor agregado, ciclo de vida es corto y de riesgo es alto, su 
destino son los consumidores de distintos segmentos de mercado. Su estructura de 
gobernancia esta principalmente ligada a los contratos, aunque en ciertos casos se observa 
integración vertical. En cuanto a los precios, se les reconoce como formadores de precios. 
Todo lo contrario a los agronegocios de commodities que son productos homogéneos, 
cuyo precio es el de los mercados y se los reconoce como tomadores de precio (Ordóñez, 
2000). 
El objetivo de los agronegocios de especialidades va más allá de la seguridad alimenta r ia 
y se instala en el gusto del consumidor. La estrategia de negocios se basa en la 
“diferenciación” a través de la innovación permanente, especialización creciente, 
tecnología, mejora continua de la calidad, etc. Existen instrumentos que se utilizan para 
comunicar al cliente la diferenciación como: los sistemas de aseguramiento y certificac ión 
de la calidad y el sistema de propiedad intelectual. Ambos valorizan el proceso de 
agronegocios, pero solo la propiedad intelectual lo protege (Ordóñez, 2000). 
2.1.2 Certificación orgánica 
Los productos para ser considerados orgánicos deben estar certificados mediante un 
sistema de control reglamentado por la normatividad de agricultura orgánica vigente en 
el país de producción y en el país de destino (CEDEFRUT, 2008). Esta certificación es 
validada por certificadoras, organismos reconocidos internacionalmente pero ajenos tanto 
a los productores como consumidores. Esto significa que el simple hecho de no utilizar 
productos sintéticos no basta para que el producto sea reconocido en el mercado como 
orgánico, se debe pasar forzosamente, por un proceso de inspección y/o verifica c ión 
(Gomez, 2007).  
La producción orgánica hace referencia no sólo al producto, sino también a un proceso, 
comprendiendo la producción, elaboración, envase, embalaje, transporte, y 
comercialización (IICA, 2003). Además, la agricultura orgánica respeta el equilibrio de 
la naturaleza contribuyendo a la preservación del ecosistema. El equilibrio entre la 
agricultura y la forestación junto a la rotación de los cultivos, permite la preservación de 
un espacio rural capaz de satisfacer a las futuras generaciones (FAO, 2007). 
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2.1.3 Conceptos de la Nueva Economía Institucional  
La NEI explica los fundamentos de las instituciones informales y formales y su 
continuidad o no en el tiempo, y evalúa el impacto de éstas en la performance económica 
(Nabli & Nugent, 1989). North (1990), indica que si en el ambiente institucional no están 
bien definidos los derechos de propiedad, o si los mismos presentan debilidad, el sendero 
de crecimiento y desarrollo necesitan de la creación de los mismos o de su 
fortalecimiento. Para Kherallah & Kirsten (2001), es importante el estudio de las 
instituciones, en tanto y en cuanto a que el nivel de éstas (y el cumplimiento de las leyes 
vigentes o enforcement) influye sobre el crecimiento económico, y que los crecimientos 
económicos sustentables se dan de cambios institucionales importantes. 
Cabe indicar, que las instituciones informales son relevantes por sí mismas y no un mero 
apéndice de las formales y, coyunturalmente, pueden ser más importantes. Las reglas 
informales surgen con la cultura y cambian de manera más lenta, de forma incrementa l, 
y el hombre tiene poco control sobre ellas en el corto plazo, al igual que en su aplicación, 
cumplimiento o enforcement, que siempre es imperfecto o incompleto (North, 1998). 
North conjetura que una institución informal de uso generalizado y persistente puede 
convertirse en institución formal con el paso del tiempo y con la transición de una 
sociedad simple a una más compleja y la especialización y división del trabajo que trae 
dicha transformación (North, 1994). También se pueden dictar reglas formales para 
limitar o tratar de acotar las instituciones informales. De igual forma, una instituc ión 
informal puede evolucionar gradualmente como extensión de una norma previa (North, 
1993). 
Por su parte, la moderna organización industrial permite entender cómo se construyen la 
ventajas y como se determinan los niveles de competitividad (Ordóñez, 2000). En este 
sentido, dentro de ventajas comparativas se considera a las condiciones agroecológicas, 
agua para riego, propiedad de la tierra, ubicación geográfica; y dentro de las ventajas 
competitivas a los factores avanzados y especializados.  
En presencia de sectores afines y de apoyo, el sistema tiende a generar ventajas e 
innovaciones dada la retroalimentación de conocimiento e información entre las 
organizaciones, lo que repercute en la competitividad internacional de un sistema. Por 
otro lado, una manera de generar mejora continua y  mayor competitividad es a través de 
la rivalidad entre empresas que genera fuertes incentivos a mejorar calidad de producto, 
reducir costos y satisfacer cada día más el cliente. Además, cuanto más exigente es la 
demanda mayor tendencia a competir por parte de las empresas, lo que puede dar lugar a 
la innovación y mejora del sistema bajo estudio (Porter, 1990). 
La NEI, también plantea la necesidad de analizar al hombre tal y como es en base a los 
supuestos del comportamiento humano: “racionalidad limitada” y el “oportunismo”. El 
comportamiento humano es “intencionalmente racional, pero limitado”. Simon (1962), 
indica que el hombre no puede conocer acontecimientos futuros, como así tampoco 
procesar la información en su totalidad. Para Williamson (1985), el oportunismo son las 
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actitudes de auto – interés, que incluye actitudes como mentir, robar, y hacer trampa. 
Además, el oportunismo lleva a la información incompleta o asimétrica y a la confusión.  
En base a estos supuestos, los contratos son incompletos y los agentes deben diseñar 
formas de intercambio-estructuras de gobernanza- capaces de superar o disminuir los 
costos de transacción.  Para Williamson (1985), los costos de transacción son ex-ante y 
ex-post. Los costos de transacción ex-ante son antes de una negociación y las distintas 
salvaguardias, y los costos ex-post son por una mala adaptación y desvíos de la ejecución 
de un contrato como resultado de las omisiones, errores y perturbaciones no anticipadas. 
La NEI indica a los “costos de transacción” como unidad básica de análisis (Commons 
1932),  para las relaciones contractuales, identificándose tres atributos: la frecuencia, la 
incertidumbre y la especificidad de los activos, siendo esta última la más importante 
(Williamson, 1991). 
Según Zylbersztajn, la eficiencia de un Sistema Agroindustrial (SAG) se fundamenta en 
la capacidad de creación y sustentación de valor, siendo al respecto, imprescindibles los 
aspectos de la coordinación. Los mecanismos de coordinación tienen un papel clave para 
reducir la incertidumbre y los costos de transacción, y facilitar la especialización de las 
empresas y el desarrollo competitivo exportador. La coordinación tiene dos dimensiones 
a ser consideradas los incentivos y controles, incentivos a los agentes para obtener los 
resultados esperados y el monitoreo de los agentes que llevan adelante la tarea. 
Para Fulton (1998), la coordinación se puede dar a través de una red, en ella los 
participantes mantienen su autonomía pero, como nodo autónomo, tiene acceso a llevar 
adelante libremente toda clase de relaciones con los otros nodos. Dentro de una red 
existen agentes articuladores que dirigen los objetivos del negocio.  
2.2 Metodología 
El presente trabajo es de carácter descriptivo y cualitativo. Para su análisis, se utilizó la 
herramienta metodológica: Tres vías de Joskow (1995) que contempla la vía del ambiente 
Institucional, la vía de la Moderna Organización Industrial, la vía de la Estructura de 
Gobernancia. Dentro de la vía de la Moderna Organización Industrial, se realizará el 
análisis del diamante de Porter. La información proviene  de fuentes primarias y 
secundarias. 
La información primaria se obtuvo de entrevistas realizadas a actores involucrados , 
ingenieros agrónomos especialistas en el cultivo del jengibre. Y la informac ión 
secundaria detallada y expuesta, fue recopilada en su mayoría de fuentes secundarias 
como publicaciones de artículos web, estadísticas de SUNAT (Superintendencia Nacional 
de Aduanas y de Administración Tributaria), Gobierno Regional,  Prom Perú (Comisión 
de Promoción del Perú para la Exportación y el Turismo) y COMTRADE (Base de datos 
estadísticos de comercio). 
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2.2.1 Tres vías de Joskow 
Joskow (1995), en su artículo sobre las aproximaciones alternativas a la nueva economía 
institucional propone tres vías concurrentes para abordar los temas relacionados con la 
organización y performance de los mercados. Estas tres vías constituyen campos 
analíticos que determinan el campo de la nueva economía institucional. En el siguiente 
cuadro se sintetiza dichas vías: 
Cuadro 1. Tres vías de Joskow 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
En la vía del entorno institucional menciona como temas principales: los derechos de 
propiedad, la legislación contractual, la legislación anti-trust, las regulaciones 
administrativas, las constituciones y las instituciones políticas.  En esta vía de 
aproximación, se involucra las interrelaciones entre los atributos del entorno instituciona l 
(“reglas de juego”) y la organización y su rendimiento. 
En la vía de la moderna organización industrial destaca el Diamante de Porter (Porter, 
1990), con los siguientes atributos: a) factores básicos y generales; y factores avanzados 
y especializados. b) Las condiciones de la demanda, que indica la naturaleza de la 
demanda de los productos o servicios del sector. c) La presencia o ausencia de los sectores 
afines y de apoyo. d) La naturaleza de la estrategia, estructura y rivalidad de la empresa. 
En la vía de la estructura de gobernancia los temas clave son: las características de los 
costos de producción, las asimetrías de información, los costos de monitoreo, el 
oportunismo, los contratos incompletos y los costos de transacción relevantes que 
incluyen tanto los costos directos de hacer una transacción, o los costos que intentan 
solucionar posteriormente las fallas contractuales como los atrasos y oportunismo. 
 
 
 
- Condiciones básicas del mercado 
- Número de agentes  
- Interacciones competitivas  
- Comportamiento estratégico 
- Información asimétrica  
- Competencia imperfecta 
- Poder de mercado 
- Costos de producción - Información asimétrica  
- Monitoreo de costos     - Oportunismo 
- Costos de transacción   - Contratos incompletos  
- Derechos de propiedad 
- Leyes de contratos Antimonopolio 
- Regulaciones administrativas 
- Derecho constitucional y política institucional. 
 
ESTRUCTURAS DE GO BERNANCIA  
ENTO RNO  INSTITUCIO NAL  
O RGANIZACIÓN Y PERFO RMANCE DEL MERCADO   
MO DERNA O RGANIZACIÓN 
INDUSTRIAL  
        Joskow, 1995 
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CAPITULO 3. SUB-SISTEMA DE AGRONEGOCIOS DEL JENGIBRE 
ORGÁNICO– REGIÓN JUNÍN  
En el Perú, el jengibre es denominado kión y es muy utilizado en la preparación de platos  
peruanos con fusión oriental. Y la región Junín es la región productora de jengibre por 
excelencia en el territorio peruano. 
 
3.1 Caracterización de la Región Junín 
La región Junín se ubica en la parte central del Perú, y limita por el oeste con Lima, la 
capital del Perú. Junín cuenta con un área total de 44 197 km2, que representa el 3,4 por 
ciento del territorio nacional. Abarca territorios de la vertiente oriental de la Cordillera de 
los Andes en diversas altitudes (sierra) y zona cubierta por la Amazonía (selva central del 
Perú). La parte sierra cuenta con una extensión de 20 821 km2 y la parte selva 23 376km2.  
Sobre la dinámica de la economía de la región, el sector agrícola y silvicultura es uno de 
los principales motores, insume gran mano de obra, y llegó a participar con un 13,9 por 
ciento del VAB (valor agregado bruto) de la región en el 2011.  
Puntualmente, el sector agrícola de la selva lo conforman las provincias de Chanchamayo 
y Satipo. En este sector sobresalen la producción de piña, naranja, tangelo, plátano, yuca 
y mandarina tangerina para consumo directo, y café, maíz amarillo duro, cacao y jengibre 
(kion) para la industria o exportación.  
En la actualidad se cultiva el jengibre en 9 distritos de las provincias de Chanchamayo y 
Satipo, de los cuales los distritos de Pichanaki, Satipo, San Martín de Pangoa y 
Mazamari se encuentran ubicados en el VRAE (Valle del Río Apurímac, Ene y Mantaro), 
catalogada como zona de conflicto por el tema del narcotráfico. 
Estas provincias presentan una orografía muy compleja y ondulante. Se encuentran dentro 
los 500 y 1930 msnm, tiene un clima tropical, cálido y húmedo con lluvias intensas de 
noviembre a marzo y temperaturas que superan los 25 °C. Cuenta con ríos y numerosos 
valles de fértiles tierras. La superficie de Satipo es de 19 219km2 y de Chanchamayo es 
47 23km2. En tanto a la población, en Satipo son 235 190 habitantes y en Chanchamayo 
189 483 habitantes. 
Gráfico 4. Ubicación de las zonas productoras de jengibre 
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Gráfico 5. Amazonía de la Región Junín 
 
3.2 Caracterización del SSAG del jengibre orgánico de la Región Junín 
El sector del jengibre de la Región Junín ha evolucionado en distintos aspectos a partir 
2006, año que se inició la exportación del jengibre orgánico. Más adelante se detallará 
estos puntos.  
En el gráfico 6, se presenta el SSAG del jengibre de la región Junín, identificándose las 
principales etapas productivas de este negocio agroalimentario. 
Gráfico 6. Sub Sistema de Agronegocios del jengibre, Junín –Perú 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
A continuación se describe: la producción de campo, el proceso de industrialización y la 
presentación del jengibre para su comercialización. La descripción de estos puntos es 
relevante para el estudio del sub - sistema del jengibre orgánico de la región Junín. 
 
Productor 
de jengibre 
Acopiador 
Proveedores 
de insumos y 
servicios  
 
Agro 
Industria  
Mercado 
Internacional  
Mercado 
Nacional  
Sistemas de Apoyo: Certificadoras, SENASA, Gobierno Regional, Entidades Bancarias. 
Empresa 
Exportadora  
PRO DUCCIÓN INDUSTRIALIZACIÓN CO MERCIALIZACIÓN 
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3.2.1 Producción de jengibre en campo 
La producción del jengibre es sencilla. Se siembra, aporca, chapoda y cosecha. Para tener 
una producción óptima es fundamental una buena selección de terreno y de semilla.  
La producción inicia con la siembra en agosto o setiembre. El periodo vegetativo dura 
entre 6 a 8 meses (dependiendo de la altitud de la zona de producción). La cosecha se 
inicia en mayo y se prolonga hasta abril. La cosecha es prolongada por la capacidad del 
jengibre de mantenerse maduro bajo tierra hasta 14 meses. Esta capacidad, hace que el 
productor pueda programar su cosecha todos los meses del año.  
Cuadro 2. Época de siembra y cosecha del jengibre en Perú 
 
                                                                                          Elaboración propia 
 
Gráfico 7. Jengibre: Campo, planta y producto. 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.2.2 Proceso de industrialización del jengibre 
La industrialización del jengibre también es sencilla y no requiere de alta tecnología. El 
proceso consta de: lavado, desinfección, secado, selección y empaque. Quizás, sólo la 
agroexportadora La Grama (principal agroexportadora) cuente con un sistema 
tecnológico avanzado (fajas y secadores industriales) que le permite procesar 20tn en 2 
días. Por otro lado, el lavado requiere abundante agua para retirar la tierra de las manos 
del jengibre, y el almacenamiento puede ser prolongado dado que el jengibre no es 
perecible fácilmente. 
- Campo 
Producto - 
Ene Feb Mar Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Siembra x x
Cosecha x x x x x x x x x x x x
Abr May
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Gráfico 8. Industrialización del jengibre 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.2.3 Presentación del jengibre para su comercialización  
Según el mercado nacional o internacional se clasifica el jengibre por calibres y 
apariencia. El mercado internacional exige una calidad determinada, mientras que el 
mercado nacional es más permisible en calidad, excluyendo daños sanitarios. 
El Jengibre para la exportación se caracteriza por rizomas (manos) grandes y gruesos, 
debe estar libre de tierra, sin laceraciones, sin quebraduras o daños mecánicos, y 
principalmente libre de daños causados por hongos, bacterias o insectos. Se puede 
exportar desde los 80gr, el rango depende del cliente. Por lo general se observa que los 
calibres mayores a 800gr se exportan y por debajo a 800gr se comercializan en el mercado 
nacional (Cuadro 3). 
Cuadro 3. Calibres, mercado y presentación de jengibre peruano 
Calibre Gramos Mercado Mano Presentación 
Primera 250<  
Externo 
  
Segunda 150-250 
Tercera 800-150 
 
Cuarta 
 
800-600 
 
Interno 
  
Quinta <600 
Elaboración propia 
Secado - 
Secado - 
Clasificado - 
-Desinfección 
-Lavado 
-Empaque 
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CAPITULO 4. ESTUDIO DE LA VIA DEL AMBIENTE INSTITUCIONAL 
4.1 Ambiente institucional formal 
Dentro de las diferentes normativas y regulaciones por parte de las entidades públicas 
peruanas, se ha dado un marco estable para el desarrollo de la comercialización del 
jengibre. Entre las principales “reglas de juego” se tiene: 
a) Tratados de libre comercio internacionales 
Tratado de Libre Comercio (TLC) Perú-Estados Unidos: El 22 de febrero del 2009 entró 
en vigencia. Es un acuerdo comercial que contiene disciplinas que regulan y eliminan 
aranceles y restricciones al comercio de mercancías y servicios entre los EEUU y el Perú, 
incluyendo disposiciones sobre otros temas de gran relevancia como las inversiones, 
compras gubernamentales y propiedad intelectual. 
Acuerdo Comercial entre la Unión Europea (UE) y los Países Andinos: A partir del 
segundo semestre del 2012 el Acuerdo garantizará la entrada libre de aranceles de más 
del 99% del comercio bilateral con el bloque europeo. El Acuerdo además de otorgar 
beneficios arancelarios, incluye temas relacionados a la inversión, propiedad intelectua l,  
compras gubernamentales, medio ambiente, entre otros.  
b) Leyes nacionales 
LEY N°22342: Ley de promoción de exportaciones no tradicionales. Declara de interés 
nacional la exportación no tradicional de bienes producidos en el país y la creación de 
empresas destinadas a su producción y exportación, para cuyo fomento se establece el 
régimen integral de promoción (Promulgación: 21.11.1978 actualizado al 31.10.2005). 
LEY Nº 29196: Ley de promoción de la producción orgánica o ecológica. La presente 
Ley tiene por finalidad promover el desarrollo sostenible y competitivo de la producción 
orgánica o ecológica en el Perú. (Decreto Supremo Nº 010-2012). 
LEY N°27360: ley que aprueba las normas de promoción del sector agrario; se declara 
de interés prioritario la inversión  y desarrollo del sector agrario. 
c) A nivel regional  
Ordenanza regional N°108-2011: ley N°  (22 febrero 2011). Que, el artículo 4° de la ley 
N° 27867, ley orgánica de gobiernos regionales, señala: “los gobiernos regionales tienen 
por finalidad esencial fomentar el desarrollo regional integral sostenible, promoviendo la 
inversión pública y privada y oportunidades de sus habitantes, de acuerdo con los planes 
y programas nacionales, regionales y locales de desarrollo. 
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4.2 Ambiente institucional informal 
Del ambiente institucional informal, se destaca la cultura de los productores de realizar 
las labores agrícolas de forma tradicional (sin fertilizantes industriales, ni químicos 
fitosanitarios), esta práctica es realizada desde que se instaló el jengibre en selva central 
de la región Junín1.  
Esta práctica de no usar productos sintéticos en la producción del jengibre ha facilitado 
obtener la certificación orgánica de los campos, dado que la implementación de la norma 
orgánica tiene en sus bases el no uso de productos sintéticos. Además, la normativa 
orgánica en cultivos con manejo convencional requiere de un tiempo considerable para 
lograrlo. 
También, se observa como costumbre, la cultura de producción familiar y cooperación 
entre los familiares.  
Otra característica que se observa en la comunidad es la confianza entre los lugareños y 
la renuencia de confiar en forasteros. 
 
CAPITULO 5.  ESTUDIO DE LA VIA DE LA MODERNA ORGANIZACIÓN 
INDUSTRIAL 
5.1 Diamante de Porter 
A continuación se realiza la descripción del sector del jengibre orgánico de la Región 
Junín por medio del Diamante de Porter (1998): 
5.1.1 Condiciones de los factores de producción 
Los factores de producción se diferencian en los factores básicos (heredados) y avanzados 
(los que son base de la construcción de ventaja competitiva sostenible).  
Factores básicos 
Dentro del sector, los factores básicos que aportan a su ventaja comparativa, son: 
 Condiciones climáticas favorables. 
 Calidad de tierra para la producción del jengibre. 
 Disponibilidad de recurso hídrico. 
Chanchamayo y Satipo cumplen con las características ambientales para una producción 
óptima del jengibre, como precipitaciones, rango de temperaturas adecuadas y suelos 
                                                 
1 Los colonos europeos llevan el jengibre a la región Junín. Los inmigrantes asiáticos por los años 1849 
fueron los que ingresan el jengibre al Perú (Lausent, 1998). 
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ácidos. La única limitante podría ser la falta de suelos con una capa adecuada de materia 
orgánica, pero esta falta se supera con un programa adecuado de fertilización. 
 Sabor y picor agradable del jengibre peruano. 
El sabor y picor del jengibre peruano ha sido muy bien recibido por el mercado 
internacional, calificándolo de superior por estas cualidades sobre otros jengibres. 
 Los productores tienen conocimiento del manejo del cultivo del jengibre. 
Los productores cuentan con la capacidad de reconocimiento del suelo y de la selección 
de semilla adecuada. Estos conocimientos son importantes para una buena producción. 
 Los campos del cultivo de jengibre requieren rotación. 
El jengibre es un cultivo altamente extractivo de los nutrientes del suelo, sólo tolera 2 
campañas (una por año) en un mismo terreno, luego los campos descansan como mínimo 
5 años para volver a ser utilizados. Por ello, se hace inevitable la rotación de los campos.  
 Área para el desarrollo agrícola. 
El sector cuenta con área para el desarrollo agrícola -tantos bosques primarios y 
secundarios-. Este factor básico, como ventaja comparativa se ve afectado por el uso de 
los bosques primarios (por la rotación de los campos), no contemplado en la certificac ión. 
Factores avanzados  
Dentro del sector, los factores avanzados que aportan a su ventaja competitiva, son los 
siguientes: 
 Disponibilidad de personal 
La disponibilidad de personal de la misma zona es una limitante en diversas partes del 
Perú, y más en cultivos para la exportación. En estos escenarios existe una inmigrac ión 
de mano de obra de otras zonas. En el caso de las provincias de Chanchamayo y Satipo 
si existe disponibilidad de personal para el jengibre.   
Además, el fácil manejo tanto en campo y en la agroindustria, hace que no se requiera de 
mano de obra calificada y sea más fácil de contactar. Por otro lado, las personas a cargo 
de la agroindustria son personal técnico y por lo general no son de la zona. 
 Capacidad del jengibre de permanecer maduro sin cosechar en el campo  
El jengibre en las condiciones de la Región Junín, tiene la capacidad de poder permanecer 
debajo del suelo maduro por un periodo largo (hasta por 14 meses), permitiéndole ser 
cosechado durante todo el año y posibilitando su exportación durante todo el año. 
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 Acceso financiero para el productor.  
En un inicio los productores no podían acceder a los préstamos de las entidades 
financieras. Entre las principales limitantes tenían: la calificación del agro como actividad 
de alto riesgo, por los diversos factores que afectan a la producción (clima, agua, 
infraestructura, etc.). Otra limitante, era el no poseer certificado de propiedad de los 
campos (los productores alquilan los campos), uno de los requisitos esenciales para que 
los pequeños productores puedan acceder a un préstamo. 
Pero, la alta rentabilidad de la producción del cultivo ha facilitado a los productores a su 
reinversión, y con el tiempo han logrado ser acreedores de estos préstamos financieros. 
A su vez las empresas agroexportadoras financian a los productores, previo acuerdo. 
 Ubicación estratégica del departamento Junín. 
 Infraestructura vial optima  del departamento de Junín al puerto del Callo (Lima). 
Junín colinda por el oeste con el departamento de Lima, donde se ubica el puerto del 
Callao, principal puerto del Perú. La distancia promedio de los centros productores de 
jengibre no superan los 500km al puerto del Callao. Además, el servicio de transporte de 
Junín al puerto del Callao es desarrollado y su estructura vial es eficiente. Estos factores 
permiten una logística eficaz. 
 Infraestructura vial deficiente del Campo de cultivo a la Agro Industria. 
La estructura vial a los campos cultivados de jengibre es deficiente. Son angostos los 
caminos, con pendientes y resbaladizos en presencia de lluvias. Además, los lotes se 
encuentran atomizados y dispersados. 
 Investigación e innovación. 
La investigación sobre nuevas técnicas del manejo agronómico del jengibre ha sido 
desarrollada por parte de las empresas agroexportadoras líderes. Se realizan ensayos en 
parcelas demostrativas con la finalidad de mejorar la producción y la calidad del producto . 
Luego estos conocimientos son impartidos a los productores. 
5.1.2 Sectores afines y de apoyo 
Los principales sectores afines y de apoyo son las siguientes: 
 Proveedores 
Existen proveedores de insumos y servicios como tiendas fitosanitarias, de fertilizac ión 
o proveedores individuales que ofertan insumos orgánicos a los productores, además de 
proveedores que abastecen a la agroindustria y las empresas agroexportadoras.  
Están también los dueños de los terrenos que brindan sus campos por medio del alquiler.  
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Respecto a la provisión de semilla, los productores se proveen de semilla del mismo 
campo de cultivo, y suelen abastecerse entre los mismos integrantes de la familia. 
 Certificaciones realizadas por empresas especializadas (orgánico, global gap). 
Las certificadoras inspeccionan el cumplimiento de las normas de acuerdo al mercado 
internacional que va dirigido el producto. Certifican el campo y la planta procesadora. 
Las certificadoras además de certificar orgánico también brindan otras certificaciones 
como el Global gap, Bio suisse, Fair trade (comercio justo). 
 Asistencia sanitaria y Aseguramiento de la Calidad por SENASA. 
Por su parte SENASA viene creando Planes de Trabajo y/o Protocolos Sanitarios, de 
productos suscritos por el Perú con los diferentes países.  
5.1.3 Condiciones de la demanda 
Mercado interno  
Las características del mercado interno son las siguientes: 
 Demanda de producto sin exigencias. 
 Precio es aceptado por la demanda 
La demanda del producto en el mercado interno es permanente, porque el jengibre es un 
insumo característico de varios platos de la cocina peruana con mezcla oriental. La 
demanda del mercado interno no es exigente en apariencia ni tamaño. 
Mercado externo  
Las características del mercado externo son las siguientes: 
 Crecimiento constante de la demanda del jengibre orgánico. 
 Estados Unidos y Holanda se llevan el 84% de las exportaciones. 
 Demanda durante todos los meses del año y precio oscilante. 
 El cliente está dispuesto a pagar el precio. 
 Incremento del precio a lo largo de los años. 
El Cuadro 4, refleja el incremento de los países demandantes. En un inicio sólo eran Chile 
y EEUU. A lo largo de los años se han ido sumando países. En el 2013 se exporta a  
Bélgica y en el 2014 a Italia. Siendo para el 2014 un total de 10 países. Los países que 
destacan son Estados Unidos con una exportación de US$ 11,4 millones (45% del total) 
y Países Bajos con US$ 9,8 millones (39%). 
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Cuadro 4. Exportaciones del jengibre peruano 2005-2014 (valores FOB) 
 
Países 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
EE.UU  3,151 339,986 1,270,451 1,313,887 2,582,810 2,595,713 2,710,522 4,833,415 12,087,166 
NETHERLANDS    63,526 317,263 1,340,277 1,101,884 830,628 1,854,349 10,629,337 
GERMANY       49,545 112,365 162,887 1,486,407 
FRANCE     12,852 116,648 287,900 124,570 319,937 520,818 
SPAIN       45,482 11,880 405,587 773,084 
CANADA     402 27,831 24,435 56,946 166,411 544,973 
COLOMBIA    2,813 15,830 85,466 31,162 49,198 15,549 77,469 
BELGIUM         103,830 160,041 
CHILE 12,522 7,654 7,651 14,645 36,690 12,799 54,168 24,538 21,634 66,016 
ITALY      94,848    73,294 
Total general 13,232 11,090 347,637 1,351,435 1,696,924 4,264,799 4,192,204 3,921,115 7,917,935 26,828,804 
 
Fuente: TRADEMAP 
Del Cuadro 5, se puede aprecia que las exportaciones fueron durante todos los meses del 
año en el 2012, 2013 y 2014. Además, a partir del mes agosto las exportaciones se 
incrementan hasta diciembre, disminuyendo en enero. A la vez, el precio por kilo se sube 
desde el mes de agosto, y los precios más altos se encuentran entre noviembre y febrero, 
con un promedio de US$ 2.3. Esta suba de exportaciones y precios se da porque China 
deja de participar en estos meses, abriendo una ventana al jengibre peruano. 
En el mismo cuadro se observa un crecimiento de las exportaciones en 98% y 237% en 
los años 2013 y 2014. Este hecho como se mencionó en el planteamiento del problema, 
fue por la caída en la producción de China (principal exportador de jengibre a nivel 
mundial), además de la detección de trazas de productos químicos por encima del límite 
permitido en diversas mercancías de jengibre chino, reduciéndose así en gran medida las 
exportaciones de jengibre del país asiático. Así mismo, este hecho contribuyó al 
incremento del precio del jengibre a nivel mundial. 
Cuadro 5. Exportaciones mensuales del jengibre orgánico del Perú (año 2012 – 2014) 
Fuente: SUNAT   
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En el Gráfico 9, se observa que el precio del jengibre tiene un crecimiento desde el año 
2005 al año 2014. Los precios en el 2005 fueron en promedio US$ 1 kilo y en el 2014 se 
establecen en  US$ 2,19 el kilo promedio. Esta situación se debió principalmente al 
crecimiento de la demanda por productos orgánicos y a la disposición por aceptar un 
precio por encima de los vegetales convencionales. 
Gráfico 9. Evolución de los precios FOB, por Kg de jengibre, periodo (2005 – 2014) 
 
 
 
Fuente: SUNAT  
 
5.1.4 Estrategias, estructura y rivalidad 
Las características de este punto son las siguientes: 
 Crecimiento constante de áreas cultivadas. 
 Incremento de productores. 
 Mejora de la calidad y producción. 
 Mayor participación de empresas agroexportadoras.  
 Mayor participación de empresas certificadoras. 
Cabe indicar, que así como existe un incremento del precio del jengibre por parte del 
mercado exterior, existe un incremento del precio del jengibre ofrecido a los productores 
a lo largo de estos años. Además, la rentabilidad actual de este cultivo para los productores 
es significativa, ellos invierten por hectárea entre US$ 3 400 a 5 000 y obtienen un retorno 
alrededor de US$ 8 500.  
El incentivo vía precio por calidad de producto exportable ha desencadenado el 
crecimiento del sector del jengibre orgánico. A continuación, en el Cuadro 6 se detalla el 
crecimiento del sub-sistema del jengibre orgánico de la Región Junín, en cuanto a precio, 
número de productores, producción, calidad y otros. Y en el Gráfico 10, se observa el 
incremento de empresas agroexportadoras desde el 2005 al 2014. 
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Cuadro 6. Evolución del sub-sistema del jengibre orgánico-Junín del 2006 al 2014 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Gráfico 10. Incremento de Agroexportadoras de jengibre en el Perú (Año 2005- 2014) 
 
 
Fuente: SUNAT 
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Factores 2006 2014 
Precio ofrecido por Kilo de 
producto exportable 
U$ 0,26 U$ 0,5 - U$ 1,0 
Precio ofrecido por Kilo de 
producto no exportable 
U$ 0,1 - U$ 0,23 U$ 0,1- U$ 0,4 
Provincia: Distritos Chanchamayo: 
Pichanaki 
Chanchamayo: Pichanaqui, 
Perené, San Ramón, 
Chanchamayo y Vitoc.  
Satipo: San Martín de Pangoa, 
Mazamari, Río Negro y Satipo. 
Área total en producción 30ha 979ha 
Área por productor 0,5ha a 2ha 5 a 20ha 
Número de productores  30 800  
Rendimiento por ha 12tn/ha 18tn/ha a más 
Porcentaje de producto de 
calidad exportable 
30% 70% 
Cantidad de empresas 
agroexportadores 
7 56 
Certificadoras Control Unión Control Unión, Biolatina, 
CERES, BCS, OCIA Perú, IMO 
control latinoamericana Perú 
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 Competencia entre productores por área agrícola. 
El incremento de productores y la competencia entre ellos sobre la obtención de terrenos 
para la producción, repercute en la utilización de bosques primarios y quema de bosques 
(Impetu, 2012). En este sentido los productores alteran esta información, indicando que 
la producción es sobre bosques secundarios, y también ocultan información sobre la 
quema para que sus campos sean certificados.  
 
 Competencia agresiva entre las empresas agroexportadoras. 
 El 40% aproximadamente de agricultores venden su producto a empresa la Grama. 
En este escenario de crecimiento del jengibre orgánico, la competencia entre las empresas 
agroexportadoras por captar productores es agresiva. La rivalidad se materializa más en 
temporada de alza, donde los precios ofrecidos al productor son los más altos del año 
(noviembre a febrero). Estas empresas llegan a ofrecer un precio diferencial a productores 
comprometidos con otras industrias agro exportadoras y también a productores 
independientes. En el siguiente capítulo se desarrollará a profundidad esta relación. 
De las 56 empresas agroexportadoras de jengibre, destacan Agronegocios La Grama y 
Rainforest Organic. La empresa que abarca más productores en su cartera es 
Agronegocios La Grama contando con el 40% del total de los productores. El Gráfico 11 
indica que en el año 2014, las exportaciones de Agronegocios La Grama tuvo un valor de 
U$ 5.48 millones y Rainforest Organic U$ 3,5 millones.  
Gráfico 11. Principales empresas agroexportadoras (Valores en miles de dólares) 
 
Fuente: SUNAT 
 
 Competencia de empresas certificadoras.  
Las empresas certificadoras compiten entre ellas por obtener en su cartera a las empresas 
agroexportadoras y mantenerlas. Por ello, en ocasiones algunas certificadoras suelen 
pasar por alto algunos incumplimientos que luego son regularizados y no hacen mayor 
investigación sobre ellos, dado que la certificación se realiza como un acto de fe a al 
cumplimiento de las normas. Este es el caso de la deforestación y quema de bosques, que 
no están en el lineamiento de una agricultura orgánica. 
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CAPITULO 6.  ESTUDIO DE LA VIA DE LA ESTRUCTURA DE 
GOBERNANCIA 
 
Para el estudio de la vía de la estructura de gobernancia en el Gráfico 12 se estructura las 
transacciones entre los actores: 
Gráfico 12. Estructura de la cadena productiva del jengibre. 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
6.1 Actores 
A continuación se hace una descripción de los siguientes actores: productores, 
acopiadores, agroindustria y agroexportadora:  
Productores 
Los productores son de la zona y por lo general son integrantes de la misma familia. En 
ocasiones producen para empresas o personas independientes que deseen invertir en el 
jengibre orgánico. Alquilan terrenos por 2 años, lo que los obliga a migrar del área. 
Entre los productores (familiares) se apoyan en la mano de obra para las labores de campo, 
para ello programan sus labores. Esta acción les facilita el contrato de la mano de obra y 
del servicio de transporte del campo a la agroindustria. Por otro lado, entre los productores 
tienen  desconfianza para asociarse y un alto grado de informalidad. 
Acopiadores 
El acopio es realizado por personas de la zona. Tienen una comunicación permanente con 
los productores. Principalmente acopian para el mercado nacional. Además de acopiar, 
lavan y seleccionan el producto según las calidades para el mercado interno. En ocasiones 
le venden a la industria y viceversa según la calidad del producto que tengan. 
T-1  T-3  T-4  T-8  Empresa 
Exportadora  
Proveedores 
de insumos 
y servicios  
Productor 
de jengibre  
Agro 
Industria  
Mercado 
Internacional  
Mercado 
Nacional  Acopiador 
T-2  
T-6  
T-7  T-5  
Certificadora 
T-9  
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 Agroindustrias 
La agroindustria posee una planta procesadora. Estas plantas procesadoras se encuentran 
cerca de las zonas de producción. La  tecnología utilizada para estos procesos es sencilla 
y no es de alta inversión. Por estas características se facilita la obtención de la certificac ión 
para la planta procesadora. 
Empresas Agroexportadoras 
Las empresas agroexportadoras provienen de Lima, Tacna, Junín y Callao. Este sector 
empresarial es individualista, sin embargo individualmente son las empresas 
agroexportadoras los agentes que coordinan y articulan el negocio del jengibre orgánico.  
La mayoría de las empresas agroexportadoras están integradas verticalmente con la 
agroindustria. Estas empresas se ven limitadas a seguir integrándose verticalmente hacia 
atrás en la adquisición y manejo de campos, por el difícil acceso a los campos por 
encontrase insertos en la selva, estar atomizados los lotes y la desconfianza de los dueños 
de los campos. 
Son las agroexportadoras las que coordinan con las certificadoras y cubren los gastos de 
certificación orgánica tanto para la agroindustria y los campos de producción, con la 
finalidad que su producto a exportar sea catalogado como orgánico. 
6.2 Descripción de las transacciones 
A continuación se describe las relaciones entre los actores, los atributos de la transacción, 
los costos de transacción y las principales formas de gobernancia elegidas por los actores 
para resolver las transacciones. 
T-1: Proveedor - Productor 
Las relaciones más resaltantes son las siguientes: provisión de productos orgánicos,  
provisión de semilla,  servicio de alquiler de terreno y de mano de obra.  
Proveedor de productos orgánicos/Productor: Estos proveedores pertenecen a tiendas 
comerciales. La adquisición de estos productos es por medio de la estructura mercado. 
Los productores adquieren estos productos con poca frecuencia, y se confía en que los  
productos sean de la calidad requerida (orgánica). 
Proveedor de semilla/Productor: La semilla es un factor importante para el éxito de la 
producción, se requiere una vez al año y se obtiene de los campos de los mismos 
productores (familiares), por ello predomina la confianza de la calidad del producto. Se 
obtiene mediante un contrato informal.  
Alquiler de terreno/Productor: El terreno también es un factor importante para el éxito 
de la producción del cultivo, se transa una vez al año y la confianza de la calidad del 
terreno es media, porque puede no cumplir con características sanitarias. Los dueños de 
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los campos tienen una relación de confianza con los productores por ser agentes de la 
zona. Existe contrato formal de por medio. 
Mano de obra/Productor: No se requiere mano de obra calificada, el requerimiento de 
sus servicios es medio, porque la cosecha se realiza paulatinamente. Se tienen confianza 
del personal y se le contrata por medio de un contrato informal.  
Cuadro 7. Transacción Proveedor-Productor 
 
Fuente: Elaboración propia 
T-2: Productor - Acopiador 
Productor/Acopiador: El producto intercambiado cumple con las calidades para el 
mercado nacional, este intercambio se da regularmente debido al requerimiento frecuente 
del mercado nacional. Entre estos actores existe un acuerdo informal. 
Según el precio que recibe el acopiador por parte del mercado nacional regula el precio 
del jengibre al productor. 
Cuadro 8. Transacción Productor - Acopiador 
 
Fuente: Elaboración propia 
T-3: Productor - Agroindustria 
El productor al estar relacionado con la agroindustria, está relacionado automáticamente 
con la empresa agroexportadora, porque como ya se mencionó, la empresa agro 
exportadora está integrada verticalmente con la agroindustria. 
Existen dos tipos de productores: los productores que integran la cartera de la 
agroexportadora (asociados)  y los productores independientes. 
Transacción T-1 Atributos de la transacción Estructura de 
gobernancia 
Costo de 
transacción Act. específico Frecuencia Incertidumbre 
Prov. de productos 
orgánicos/Productor 
Bajo Baja Baja Mercado Bajo 
Prov. de semilla/ 
Productor 
Alto Baja Baja Contrato 
informal 
Bajo 
Alquiler de terreno/ 
Productor 
Alto Baja Media.  Contrato 
formal 
Medio 
Mano de obra/ 
Productor 
Bajo Media Baja Contrato 
informal 
Bajo 
Transacción T-2 Atributos de la transacción Estructura de 
gobernancia 
Costo de 
transacción Act. específico Frecuencia Incertidumbre 
Productor/ 
Acopiador 
Bajo Media Baja Contrato 
informal 
Bajo 
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Productor asociado/Agroindustria: la agroindustria recibe producto de varios 
productores, los cuales están dentro de la cartera de la empresa agroexportadora. Esta 
relación en la práctica es a través de un acuerdo formal, donde se indica la frecuencia de 
entrega y el volumen. Paralelo a ello, también se acuerda un precio tentativo a futuro, que 
es parte de un sistema de fidelización con precios mínimos durante todo el año. 
La transacción corre el riego de no lograrse por la agresiva competencia entre las 
empresas agroexportadoras. Existe la posibilidad que algunos productores opte por 
romper el acuerdo realizando la transacción con otra agroindustria en parte o totalidad de 
su producto. En este sentido los productores tienen una actitud oportunista y aprovechan 
la alta demanda para el incumplimiento del acuerdo. En consecuencia a este escenario, 
del total de producto acordado entre la agroindustria y los productores un 30% del 
producto lo termina percibiendo otra agroindustria.   
El producto intercambiado es de calidad y al estar certificado es un activo específico alto. 
El intercambio del producto es de una frecuencia medianamente alta, debido al 
requerimiento frecuente de la demanda y porque la cosecha se puede realizar todo el año. 
El pago al productor por lo general es después de la entrega de su producto. Existen 
ocasiones donde el productor recibe un porcentaje del pago adelantado, siempre que lo 
solicite y tenga una relación frecuente y de confianza con la agroindustria. 
La calidad del producto intercambiado debe cumplir con los requisitos del mercado 
internacional, en ese sentido es baja la incertidumbre. Por otro lado, las agroexportadoras 
tienen mínima incertidumbre con la cantidad y calidad de oferta de los agricultores porque 
estos tienen  rendimientos aceptables de entre 18 tn/ha a más y con un 70% de producto 
de calidad. Este porcentaje alto de calidad evita costo expost. 
El personal técnico de la agroindustria que a la vez es de la empresa agroexportadora 
acompaña constantemente a los  productores en sus labores y en el cumplimiento de la 
norma orgánica.  
Productor independiente/Agroindustria: este productor no pertenece a la cartera de la 
agroexportadoras, por tanto no tiene un compromiso formal con la agroindustria, y sus 
campos no cuentan con certificación orgánica. Esta relación es poco frecuente y se da por 
la necesidad de cubrir el volumen a exportar. Esta acción podría acarrear suspensión de 
la certificación orgánica. 
Cuadro 9. Transacción Productor - Agroindustria 
Fuente: Elaboración propia 
Transacción T-3 Atributos de la transacción Estructura de 
gobernancia 
Costo de 
transacción Act. específico Frecuencia Incertidumbre 
Productor asociado/ 
Agroindustria 
Alto Media alta Media Hibrido (cf) Medio 
Productor indep/ 
Agroindustria 
Medio baja alta Hibrido (ci) Alto 
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T-4: Agroindustria – Empresa exportadora 
Agroindustria/ Empresa agroexportadora: Como ya se mencionó, las empresas 
exportadoras están integradas verticalmente hacia atrás con la agro industria, contando 
con planta procesadora de postcosecha. La mayoría de las empresas agroexportadoras han 
construido sus plantas procesadoras.  
El producto que se intercambia es un activo específico alto, porque está certificado tanto 
en campo como en la agroindustria, además el producto cumple con las características de 
calidad. Existe una relación de control por parte de la agroexportadora hacia la 
agroindustria. 
La empresa agroexportadora regula el precio a la agroindustria. Esta regulación es en base 
al precio del mercado nacional y como techo son las ganancias que pueda obtener en el 
mercado internacional.  
Cuadro 10. Transacción Agroindustria - Empresa agroexportadora 
 
Fuente: Elaboración propia 
T-5: Acopiador – Agroindustria 
Acopiador/Agroindustria: Esta transacción, suele ocurrir cuando el acopiador ve que un 
porcentaje de su producto cumple medianamente con la calidad para la exportación, por 
ellos se considera al producto como activo específico medio. También, suele ocurrir en 
sentido contrario, siendo la agroindustria el que le vende producto de calidad para 
mercado interno a los acopiadores. Este intercambio no suele ocurrir frecuentemente y se 
paga por el producto al momento de realizar la transacción.  
Cuadro 11. Transacción Acopiador - Agroindustria 
 
Fuente: Elaboración propia 
T-6: Acopiador – Mercado nacional 
Acopiador/ Mercado nacional: El producto que se intercambia no tiene especificaciones 
de calidad ni de certificación, por ello es un activo específico bajo. El intercambio es 
frecuente gracias a la demanda regular del mercado nacional. La incertidumbre de realizar  
Transacción T-4 Atributos de la transacción Estructura de 
gobernancia 
Costo de 
transacción Act. específico Frecuencia Incertidumbre 
Agroindustria/ 
Agroexportadora 
Alto Alta Baja Integración 
vertical 
Baja 
Transacción T-5 Atributos de la transacción Estructura de 
gobernancia 
Costo de 
transacción Act. específico Frecuencia Incertidumbre 
Acopiador/ 
Agroindustria 
medio Baja baja Contrato 
informal 
Baja 
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la transacción es baja. Y los acopiadores hacen la transacción con sus clientes del mercado 
interno mediante la estructura de mercado. 
Cuadro 12. Transacción Acopiador - Mercado Nacional 
 
Fuente: Elaboración propia 
T-7: Empresa Agroexportadora – Mercado nacional 
Empresa agroexportadora/Mercado nacional: El producto transado tiene certificac ión 
orgánica, pero no es comercializado con certificado, debido a que el mercado nacional no 
aprecia esta característica. Por tanto se considera como un activo específico medio.  
La empresa agroexportadora y el mercado nacional tienen una relación relativamente 
frecuente. Hay confianza sobre la calidad del producto, en este sentido la incertidumbre 
es baja. La estructura que se comercializa es de mercado.  
Cuadro 13. Transacción Empresa agroexportadora - Mercado nacional 
 
Fuente: Elaboración propia 
T-8: Empresa Agroexportadora – Mercado internacional 
Empresa agroexportadora/ Mercado internacional: Activo específico es alto por la 
calidad del producto, certificación y la marca. La transacción es frecuente. Las 
agroexportadoras hacen la transacción con sus clientes del mercado exterior mediante un 
contrato formal. 
Respecto a la mercancía de origen de productores independientes (producto no 
certificado), crea un escenario de información oculta hacia el mercado internacional. 
 
Cuadro 14. Transacción Empresa agroexportadora - Mercado internacional 
 
Fuente: Elaboración propia 
Transacción T-6 Atributos de la transacción Estructura de 
gobernancia 
Costo de 
transacción Act. específico Frecuencia Incertidumbre 
Acopiador/ Mercado 
nacional 
bajo alta baja mercado Baja 
Transacción T-7 Atributos de la transacción Estructura de 
gobernancia 
Costo de 
transacción Act. específico Frecuencia Incertidumbre 
Agroexportadora/ 
Mercado nacional 
medio media baja Mercado medio 
Transacción T-8 Atributos de la transacción Estructura de 
gobernancia 
Costo de 
transacción Act. específico Frecuencia Incertidumbre 
Agroexportadora/ 
Mer. Internacional 
alto alta baja Híbrido (cf) bajo 
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T-9: Empresa Agroexportadora – Certificadora 
Empresa agroexportadora/Certificadora: El servicio de la certificación es un activo 
específico alto. Esta transacción ocurre anualmente. Y existe confianza de realizar esta 
transacción. Las empresas agroexportadoras y la certificadora hacen su transacción 
mediante un contrato formal.  
Existen casos donde la empresa agroexportadora al tener bajo su tutela la certificación de 
los campos, junto con los productores, oculta y alteran información a la certificadora 
sobre la quema y uso de bosques primarios.  
Cuadro 15. Transacción Empresa agroexportadora - Certificadora 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Transacción T-9 Atributos de la transacción Estructura de 
gobernancia 
Costo de 
transacción Act. específico Frecuencia Incertidumbre 
Agroexportadora/ 
Certificadora 
Alto baja baja Híbrido (cf) bajo 
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CAPITULO 7.  CONCLUSIONES 
El Sub-Sistema de Agronegocios del jengibre orgánico de la región Junín  a  partir de la 
certificación orgánica en el 2006 hasta el 2014, ha sido capaz de aprovechar la 
oportunidad de la demanda del mercado internacional del jengibre orgánico, 
principalmente por el decrecimiento de la participación del mercado Chino. 
Son muchos los factores en los que se apalancó el crecimiento del Sub-Sistema de 
Agronegocios del jengibre orgánico de la región Junín, los más resaltantes son los 
siguientes: 
 El entorno institucional favoreció el crecimiento del sector. De las instituciones 
formales destaca la Ley Nacional Nº 29196 de promoción de la producción orgánica o 
ecológica, que tiene como finalidad, promover el desarrollo sostenible y competitivo 
de la producción orgánica o ecológica en el Perú. Y de las instituciones informales 
sobresale la cultura de los productores de manejar el cultivo del jengibre sin productos 
sintéticos, lo cual fue clave y facilitó la obtención rápida de la certificación orgánica. 
 Las ventajas comparativas: suelo, clima, disponibilidad de recurso hídrico, 
disponibilidad de área fue fundamental en el crecimiento acelerado del área del sector. 
Y el sabor y picor del jengibre peruano favoreció en la aceptación del jengibre peruano.  
 La disponibilidad de cosechar durante todo el año el jengibre,  ha sido fundamenta l  
para la exportación durante todos los meses del año y sobre todo en los meses donde 
China sale del mercado.  
 El sencillo manejo del jengibre tanto en campo como en la agroindustria, facilitó la 
adopción de las técnicas de su producción y favoreció la captación de la mano de obra. 
 La cercanía de la región Junín, aproximadamente 500km, al Puerto del callao, y la 
óptima estructura vial, facilitaron la comercialización al exterior. 
El impacto de la certificación orgánica en el Sub-Sistema de Agronegocios del jengibre 
en la región Junín: 
 A partir de la certificación orgánica y el buen precio internacional, se ha incrementado 
la cantidad de empresas agroexportadoras.  
 Se generó un incentivo vía precio a los productores por producto de calidad, por parte 
de las empresas agro-exportadoras. A partir de este incentivo se desencadenó un 
aumento significativo de productores y de área cultivada. También se motivó la mejora 
de los rendimientos por ha y la calidad del jengibre. Siendo el incentivo del precio un 
estímulo para los productores  para seguir produciendo y mantener la certificación. 
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 A causa de la alta rotación de los campos y la necesidad de incrementar el área a 
producir, se comienza a realizar la práctica de quema y el uso bosques primarios, 
incurriendo en una falta para la certificación orgánica.  
Las relaciones más relevantes entre los actores son las siguientes: 
 La empresa agroexportadora es el actor crucial del sistema cumpliendo el rol de 
coordinador. Su acción aumenta la competitividad todo el sistema. Está integrada 
vertical mente con la agroindustria, ejerciendo un sistema de control en el proceso de 
postcosecha. Tiene bajo su cartera productores bajo un acuerdo formal. Además,  
coordina y asume el costo de la certificación de los campos y de la industria.  
 Existe una relación de confianza entre los productores y  los dueños de los terrenos, lo 
que facilita a los productores el alquiler de los campos. 
 Existen amenazas para la coordinación del sistema, entre ellos el oportunismo de 
algunos productores (al romper los acuerdos formales), producto de la agresiva 
competencia entre las agroexportadoras. Este escenario genera una desconfianza, 
deteriorando esta relación. Relación que debiera fortalecerse para poder enfrentar 
perturbaciones a futuro. 
 Otra amenaza sería, es el oportunismo de algunas empresas agroexportadoras (por el 
buen precio del jengibre y la demanda internacional), al ocultar y alterar  informac ión 
sobre la práctica de la quema, la producción en bosques primarios y el uso de productos 
de campos no certificados. A esta amenaza se suma la mala práctica de algunas 
certificadoras de no verificar correctamente esta información oculta. Todas estas 
cuestiones pueden acarrean costos de transacción a futuro, afectando las relaciones 
comerciales y a la competitividad del sector. 
 
Finalmente se puede decir que el Sub-sistema de jengibre orgánico de la región Junín 
cuenta con muchas fortalezas como el marco institucional, factores básicos y avanzados, 
que ayudan a su desarrollo y crecimiento; pero a la vez, existe la naturaleza oportunista 
de algunos actores que se convierte en la principal restricción, y que vulnera la  
competitividad de este Sub-sistema. 
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